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Streszczenie: Studium przypadku badawczego dotyczy biura podrézy DAEN. Przedstawia firme,
gléwnych konkurentow, a takze probuje odpowiedzie¢ na pytanie ,Jaka jest pozycja biur podrézy
w dzisiejszym $wiecie”. Integralng czescig jest réwniez reakcja na pandemie COVID-19 i jej wpltyw
na biznes firmy.

Stowa kluczowe: Biuro podrozy, COVID-19, Konkurencja, Persony

Wprowadzenie na temat firmy

Biuro podrézy DAEN to rodzinne biuro podrézy, ktore od ponad 27 lat dziata na stowackim
rynku turystycznym, gdzie jest jednym z mniejszych biur podrézy. Jest specjalista od pobytow
w Czechach, Stowacji i na Wegrzech, gdzie ma na swoim koncie wiele zamknigtych
wspotpracy z dostawcami ustug noclegowych. Swoim klientom oferuje szeroki wachlarz
posredniczonych pobytow do wyboru, ktéore moga by¢ np. tematyczne, rekreacyjne,
uzdrowiskowe, lecznicze lub calkowicie wedlug indywidualnych zyczen klienta. Klienci
szeroko korzystaja rowniez z ofert kilku wycieczek zorganizowanych, ktore biuro podrozy
tworzy nieregularnie. Oferuje rowniez inne ustugi turystyczne, takie jak ubezpieczenia
podrdzne, ubezpieczenia transportowe, sprzedaz biletow. Poczatkowg spotka prowadzacg biuro
podrézy byta firma PROSPERITA Travel, wchodzaca w sktad firmy BROUK s.r.o., ktéra w
1997 roku uzyskata koncesje na $wiadczenie ustug CK i dziatata jako wewnetrzne biuro
podrozy.

Biuro podrozy DAEN powstalo z potaczenia kilku firm. W 2010 roku pojawita si¢ mozliwo$¢
zakupu firmy CK DAEN, ktora powstata w 1994 roku w Pilznie. Jego pierwotna koncepcja
byta utozona w podobny sposob, wigc zarzad uznat za celowe wykupienie tego biura podrozy
i tym samym rozszerzenie dziatalnosci na klientow ,,z zewnatrz”, poniewaz do tej pory
koncentrowali si¢ wyltacznie na klientach korporacyjnych. Ze wzgledu na to, ze marka DAEN
byta znana, postanowili wystgpowac pod tym szyldem. W 2013 roku poprzez zakup dotaczyta
kolejna firma, a byta to firma CK ERLI, specjalista na Wegrzech. Uznali to posunigcie za
shuszne, poniewaz chceieli poszerzy¢ swoja oferte o kolejng destynacje.

Studium przypadku dydaktycznego powstalo w ramach projektu Studium prypadkn badawezo-dydaktycznego jako nargedzie
transfern aktualne] wiedgy 3 praktyki biznesowey do sfery akademickiej (2020-1-CZ01-KA203-078348). Projekt byl wspierany w
ramach programu ERASMUS+ (KA203 — Partnerstwa strategiczne w dziedzinie szkolnictwa wyzszego).

Studium przypadku nauczania jest jednym z czterech studiéw przypadku nauczania. Na podstawie analizy
indywidualnych studiéw przypadkéw dydaktycznych opracowywana jest metodyka tworzenia i wykorzystania studiéw
przypadkow dydaktycznych w transferze wiedzy z praktyki biznesowej do sfery akademickiej. Teoretyczne i
metodologiczne ramy tworzenia studiéw przypadku przedstawiono w wieloetapowym studium przypadku, ktére
zostalo opracowane na podstawie kreacji i doswiadczenia w tworzeniu badawczych studiéw przypadku.
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Z administracyjnego punktu widzenia dziatalno$¢ touroperatora znacznie rézni sie od dzialalnosci
biura podrozy. Generalnie chodzi o to, Ze w przeciwienstwie do touroperatora biuro podrozy nie jest
uprawnione do sprzedazy wycieczek, a takze nie moze posredniczy¢ w sprzedazy wycieczki na rzecz
innego podmiotu niebedacego touroperatorem. Biuro podrozy posredniczy tylko w wycieczkach.
Umowa turystyczna zawierana jest przez organizatora wycieczki, wiec biuro podrézy wystepuje w roli
posrednika.

Touroperator jest osobg prawng, ktéra na podstawie koncesji i ustawy 159/1999 Sb. uprawniona jest:

e organizowac, oferowac i sprzedawac¢ wycieczki oraz oferowac i sprzedawac¢ indywidualne
ustugi turystyczne,

e organizowa¢ kombinacje ustug turystycznych i sprzedawa¢ je innemu organizatorowi
wycieczek w celu dalszej dziatalnosdi,

e posredniczy¢ w sprzedazy poszczegolnych ustug turystycznych na rzecz innego touroperatora,
biura podrdézy lub innego podmiotu,

e posredniczy¢ w sprzedazy wycieczki dla innego touroperatora,

e sprzedawac rzeczy zwiazane z turystyka (np. bilety, drukowane przewodniki, pamiatki
itp.).Zakladajac dziatalnos¢ touroperatora, przedsigbiorca musi posiada¢ kwalifikacje
zawodowe. Przedsigbiorca musi réwniez uzyskac¢ koncesje na prowadzenie dzialalnosci
gospodarczej w zakresie ,prowadzenie firmy touroperatora”. Organizator turystyki musi
rowniez posiada¢ kwalifikacje zawodowe zgodnie z ustawa nr 455/1991 Kol. dla
koncesjonowanego handlu, a zezwolenie musi by¢ wydane przez urzad handlowy.

Przy zakladaniu biura podrdézy niezbedne jest uzyskanie zezwolenia na prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej w zakresie dziatalnosci ,, produkcja, handel i ustugi” oraz spetnienie przez przedsigbiorce
ogolnych warunkoéw prowadzenia dziatalnosci gospodarczej.W przeciwienstwie do biura podrézy,
touroperator jest zobowiazany do posiadania ubezpieczenia na wypadek upadtosci przez caly okres
swojej dziatalnosci. Z drugiej strony biuro podrozy musi jedynie przekazac klientowi informacje, ze to
ono organizuje wyjazd.

Pri zalozeni cestovnej kancelarie musi mat podnikatel odborna sposobilost. Podnikatel dalej potrebuje
ziskat zivnostenské opravnenie s predmetom podnikania ,prevadzkovanie cestovnej kancelarie”.
Cestovna kanceldria tie musi spifiat odbornt spdsobilost podla zékona & 455/1991 Zb. pre
koncesovanu Zivnost a musi byt vydana koncesia Zivnostenskym tiradom.

Firma zatrudnia 5 pracownikow i kilku zewnetrznych wspodtpracownikow, co czyni ja malg firma.
Firma zatrudnia 2 kobiety na kierowniczych stanowiskach. Szczegdtowa strukture organizacyjna firmy
przedstawiono ponizej (patrz schemat 1). DAEN spdtka z ograniczona odpowiedzialnoscig jest
ubezpieczona na wypadek upadtosci w firmie ubezpieczeniowej Slavia, Plc.

Siedziba firmy i jej miejsce prowadzenia dzialalnosci znajduja si¢ w Pradze 10 - Hostivaf, ulica
Daliborova 161/26, okoto 30 minut tramwajem od centrum Pragi. Do firmy mozna latwo dojecha¢
samochodem i komunikacja miejska.
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Schemat 1 Struktura organizacyjna DAEN Sp.

Dyrektor
wykonawczy/produktowy firmy
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Wykonawczy/dyrektor firmy

inz. Jana Kurkowa
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urlopowy Osobisty doradca urlopowy

ksiegowosci

Silvia Papugova

Marcela Griinspanova Jitka Jakesova Renata Berankowa

Zrodto: www.daen.cz

Firma DAEN Sp. prezentowana jest przede wszystkim za posrednictwem Internetu i stron
internetowych. Obecnie ma zarejestrowane 2 domeny: www.daen.cz (patrz zdjecie 1),
letemsvetem.daen.cz (patrz zdjecie 2). Strona internetowa firmy jest atrakcyjnie zaprojektowana i
zawiera wystarczajaca ilos¢ informacji. Sa przyjazne dla uzytkownika.

Firma jest réwniez aktywna na portalach spotecznos$ciowych, zwlaszcza na stronie na Facebooku (CK
Daen - Poza granicami marzen) oraz Instagramie (ckdaen), gdzie tygodniowo pojawiaja sie 2-3 posty.
Jak wigkszo$¢ firm (i to nie tylko z branzy turystycznej), CK DAEN réwniez posiada program
lojalno$ciowy dla swoich statych klientéw.

DAEN spétka z ograniczong odpowiedzialno$cia z uémiechem drukuje katalogi na wakacje catoroczne
2020. W zwiazku z pandemiq COVID-19 katalogi na rok 2021 nie zostaly wydrukowane. Cata
komunikacja koncentrowata si¢ w srodowisku internetowym.
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Zdjecie 1 Podglad prezentacji na stronie www.daen.cz
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Zdjecie 2 Podglad prezentacji na stronie internetowej letemsvetem.daen.cz
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Analiza konkurencji

W wysoce konkurencyjnym srodowisku priorytetem jest zaoferowanie klientom/klientom przewagi
konkurencyjnej. Zaletg nie jest nizsza cena, zaleta jest innowacyjnos¢, cos nowego i ciekawszego. Wazne
jest rowniez Sledzenie rozwoju sytuacji na rynku biur podroézy, poniewaz od konkurencji mozemy sie
wiele nauczyc¢.

Elementami definiujacymi touroperatorow sa wielkos¢ i specjalizacja. DAEN spotka z ograniczona
odpowiedzialnoscig nalezy do mniejszych touroperatoréw o wezszej specjalizacji na rynku czeskim. W
poréwnaniu z duzymi i mniej wyspecjalizowanymi touroperatorami musza ograniczac¢ swoje budzety
marketingowe i komunikacyjne, nie stac ich na obnizanie cen i udzielanie rabatow.

Ale to, na co moze wplynac mate biuro podrozy, a czasem nawet duzo lepsze niz duze, to organizacja
wycieczki/pobytu, opieka nad klientem w miejscu pobytu czy sposob komunikacji. Wyspecjalizowane
i mate biuro podrdzy nie tylko chce sprzedawag, jest doradca, przewodnikiem przy zakupie. Poswieca
wiecej czasu obstudze klienta i oferuje szersza oferte w danej destynacji niz duze biuro podroézy. Dobrze
zorganizowana wycieczka/pobyt to najlepszy marketing. A biznes i dziatalnos¢ DAEN Sp. sa na tym
zbudowane. Gtéwna przewaga konkurencyjna DAEN Sp. sg zasoby ludzkie.

Tabela 1 DAEN Sp.

Rynek docelowy Rodziny z dzie¢mi, seniorzy, niepelnosprawni, klienci
korporacyjni, grupy i osoby indywidualne
Polityka cenowa Zawsze sprzedajemy po cenach, ktore klient moglby kupic

bezposrednio, dzieki czemu nie jesteSmy drozsi

Mocne strony w konkursie Opieka nad klientem, indywidualne podejscie, oferty specjalne

Stabo$ci w konkurencgji Niski budzet na marketing, a takze na zasoby ludzkie

Co robia lepiej Maja bardziej wyrafinowane strony internetowe, lepsza
technologie, wiekszy budzet na marketing, lepsze zaplecze
finansowe, a wieksi touroperatorzy maja tez lepsza pozycje
negocjacyjng z dostawcami

Dystrybucja 3 oddzialy, ponad 220 sprzedawcow prowizyjnych
Awans Strona internetowa, marketing internetowy, katalogi, katalogi i
ulotki drukowane, konkursy, udzial w targach i wystawach
handlowych
Przyszty rozwdj Koncentrujac si¢ na osobistym doradztwie i maksymalnej

obstudze naszych klientéw, budujac lojalng i powracajaca
klientele
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Tabela 2 Konkurencyjny organizator wycieczek Cedok

Rynek docelowy

Rodziny z dzie¢mi, seniorzy, niepelnosprawni, klienci
korporacyijni, grupy i osoby indywidualne

Polityka cenowa

Strategia skoncentrowana na wartosci postrzeganej przez
klientéw, ktorzy sa sklonni doptaci¢ za bezpieczenstwo.
Organizator turystyki stosuje strategie cenowg, ktéra méwi, ze
zbyt niska cena budzi nieufno$¢, a zbyt wysoka odstrasza
potencjalnych klientéw do konkurengji. System rabatéw

Mocne strony w konkursie

Najszersza oferta ustug turystycznych w Czechach, dtugoletnia
tradycja i stabilna pozycja na rynku, tworzenie bardzo
przystepnych cenowo wycieczek (np. do Paryza), gesta siec
oddzialéw, wlasne autokary, prestizowe ,Rodos” nagroda
wizerunkowa w  kategorii touroperator, touroperator
regularnie zajmuje czolowe miejsca w prestizowym plebiscycie
TTG Travel Awards

Stabosci w konkurencji

Opinie w internecie przemawiaja na korzys¢ touroperatora, w
wielu przypadkach negatywnie oceniani sg jedynie delegaci.
Czesta zmiana wiasciciela wigkszosciowego

Co robia lepiej Kilka rodzajéw wycieczek krajoznawczych — Nr. 1 na rynku,
aplikacja mobilna Cedog, klub dzieciecy Cedog
Dystrybucja Ponad 30 oddziatow, ponad 500 sprzedawcow prowizyjnych
Promocja Drukowane katalogi, broszury i ulotki, biuletyny, strony

internetowe, portale spolecznosciowe, reklama w mediach,
darowizny  charytatywne i sponsorskie, organizacja
konkurséw, lokowanie produktu

Przyszlty rozwdj

Cedok stara sig kontynuowa¢ wszystkie dobre tradycje marki,
ktore nalezg do rodzinnego srebra czeskiej gospodarki.

Tabela 3 Konkurent ATIS, Plc - organizator wycieczek

Rynek docelowy

Rodziny z dzie¢mi, seniorzy, grupy i osoby indywidualne

Polityka cenowa

Strategia majaca na celu maksymalizacje udzialu w rynku,
system rabatow, akceptowalne ceny

Mocne strony w konkursie

Dlugoletnia tradycja na rynku, pobyty tematyczne, pobyty z
wlasnym transportem, tradycyjne wyréznienia typu "Najlepszy
u naszego operatora na pobyty w Czechach" - TTG Travel
Awards, Certyfikat Czeskiego Systemu Jakosci Obstugi Poziom 2
2019, Turist Propad Nagroda 2016, Nagroda Grand Prix 2016

Stabosci w konkurencji

Sporadyczne niezadowolenie klientéw zwigzane z pandemia
COVID-19

Co robia lepiej Szeroka gama zindywidualizowanych produktéw dla calego
spektrum grup zainteresowan
Dystrybucja Wspdtpraca z 1500 touroperatorami i biurami podrézy
Promocja Drukowany katalog, przejrzysta strona internetowa, portale

spoteczno$ciowe, udziat w targach i wystawach sprzedazowych

Przyszty rozwoj

Dalsze wzmacnianie przynaleznosci do naszych klientéw i
coroczne wprowadzanie na rynek nowych produktow
zorientowanych cenowo i ekonomicznie dostepnych dla
wszystkich grup spotecznych
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Tabela 4 Konkurent DCK Rekrea Ostrawa

Rynek docelowy Rodziny z dzie¢mi, seniorzy, klienci korporacyjni, grupy i
osoby prywatne
Polityka cenowa Strategia majaca na celu maksymalizacje udzialu w rynku,
system rabatow, akceptowalne ceny
Mocne strony w konkursie Dlugoletnia tradycja na rynku, rodzinny touroperator,

szeroka oferta, Certyfikat Czeskiego Systemu Jakos$ci Ustug I
stopnia 2020, Invia Premium Partner 2019, TTG Travel
Awards 2015 (3. miejsce), Vodafone Firma Roku 2016 (3.
miejsce) miejsca)

Stabosci w konkurengji Zadne nie s3 widoczne
Co robig lepiej Oferta sprawdzonych produktdw o dobrej zbywalno$ci
Dystrybugja Partner dla 800 touroperatorow i biur podrézy
Promocja Drukowane katalogi, czytelne strony internetowe, udziat w

targach branzowych i wystawach sprzedazy turystycznej

Przyszty rozwoj Filozofia firmy jest poznanie potrzeb klienta i ciagte

doskonalenie jako$ci swiadczonych ustug.

Poniewaz DAEN Sp. oferuje rowniez indywidualne ustugi turystyczne, za konkurencje mozna uznac
spa.cz, lazne.net, booking.com lub Travelking. Slevomat, ktory oferuje wellness, weekendowe i
tygodniowe pobyty w osrodkach uzdrowiskowych na terenie Republiki Czeskiej, czy technologia
informacyjna, ktéra umozliwia poszczegolnym hotelom lub innym podmiotom turystycznym
korzystanie z systemu rezerwacji online, ma duze znaczenie w biznesie (nie tylko touroperatorzy).

Grupa docelowa, segmenty i persony - badanie ankietowe

Segmentacja rynku to proces planowania, ktdry dzieli duzy rynek na mniejsze, jednorodne jednostki
(grupy docelowe), ktore roznia sie miedzy soba potrzebami, cechami i zachowaniami zakupowymi. W
drugim kroku firma wybiera segment rynku, ktory najlepiej odpowiada jej misji i wyznaczonym celom.

Persony sa wykorzystywane w bardziej szczegétowej analizie segmentacji marketingowej. Jest to
technika opisywania konkretnego klienta/klienta, jego rutyny, zainteresowan oraz danych osobowych
(wiek, miejsce zamieszkania, rodzina, osobowos¢ itp.), ktére maja pomoc postawic sie w jego sytuagji i
lepiej zwrdcié sie do niego z i kampanie marketingowe. Persony sa przydatne przy tworzeniu tekstow
reklamowych i innych materialow marketingowych.
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Badania marketingowe

Whnioski z ankiety
W badaniu w okresie czerwiec - sierpien 2021 wzieto udziat 87 respondentow.

o 60% respondentow szuka informacji o wakacjach w wyszukiwarkach internetowych; 23,1% w
sieciach spotecznosciowych; 13,1% czerpie inspiracje od znajomych, a tylko 3,8% respondentéw
korzysta z katalogu drukowanego;

e  46,2% badanych spedza wakacje z rodzing; 35,3% z partnerem i 16% z przyjaciolmi;

e  44,8% respondentow wyjezdza na urlop dwa razy w roku; 40,2% respondentow raz w roku i 10,3%
respondentow 3 razy w roku;

e  63,2% respondentéw preferuje wakacje w Czechach i za granicg; 27,6% tylko w Czechach i 9,2% za
granica;

e 55,2% ankietowanych preferuje organizacje wypoczynku w sezonie letnim; 40, 2% przez caly rok i
4,6% w sezonie zimowym;

®  66,7% respondentdw planowato wakacje w 2021 roku, a wiekszo$¢ z nich (70%) byta w Czechach;

e jesli respondenci de(iydowali sie na wakacje za granica — wiekszo$¢ z nich wybrata Europe
Potudniowgq i Morze Srédziemne;

o 62% respondentéw wybiera samochdd jako $rodek transportu; 18,3% samolotow; 11,3% pociag i
8,5% autobus;

e 49,4% respondentdw nalezy do rodzin z dzie¢mi, a 27,6% to osoby samotne.

Whioski z wywiadu - inz. Jana Kurkova, kierownik i dyrektor

DAEN, s.r.0. w ramach Twojej dziatalnosci:

¢ analizuje dtugoterminowe mozliwosci i wybiera te, ktore wedtug nich przyniosa najwieksze zyski;
* uwaza, aby nie wydawac wigcej zasobow, niz moze stracic;

* jest rowniez ostrozna, aby nie ryzykowac wigcej pieniedzy, niz jest gotowa straci¢ w zwiazku ze
swoim pierwotnym zamiarem, a jednoczesnie nie wpas¢ w ktopoty finansowe.

Dziatalnos¢ przedsiebiorcza jest dostosowana do zasobdéw (finanse, kontakty, wiedza itp.) jakimi
dysponuje firma. Dzieki swoim kontaktom czesciowo pozyskuje zasoby niskim kosztem, a poprzez
Scista wspodtprace z ludzmi i organizacjami z zewnatrz, firma jest w stanie zwiekszy¢ swoje mozliwosci.
Partnerstwo i rozwijanie sojuszy z innymi ludzmi i organizacjami odgrywa wazna role w zdolnosci do
$wiadczenia ustug turystycznych. Niestety nie ma opracowanej strategii najlepszego wykorzystania
posiadanych zasobow i mozliwosci, nie bada i nie selekcjonuje rynkéw docelowych oraz nie
przeprowadza rzeczowej analizy konkurencji.

Firma musi bardziej przemysle¢ swoja wizje, nie zostata ona jeszcze jasno sformulowana. Stara sie
organizowac i wdrazac procesy kontrolne tak, aby firma osiagata zalozone cele, a takze projektowac i
planowac dziatania produkcyjne i marketingowe.

Eksperymenty z réznymi produktami/modelami biznesowymi sa raczej rzadkie, wiec przynajmniej
firma probuje nowych pomystéw. Nie probuje intensywnie réznych podejsé, aby znalez¢ dziatajacy
model biznesowy, raczej pozwala biznesowi rozwijac¢ si¢ w miare pojawiajacych sie mozliwosci. Jest
wiec firma elastyczng, wykorzystujaca pojawiajace sie mozliwosci.

Raczej unika procedur, ktére ograniczatyby jego elastycznos¢ i zdolnos¢ adaptacji i stara sig
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wykorzystywac znaczng liczbe wstepnych zobowigzan i uméw z klientami, dostawcami oraz innymi
organizacjami i ludzmi. Kierownictwo firmy szuka innowacyjnych pomystéw, a takze szuka nowych
sposobow wyszukiwania rzeczy ze swoim zespotem.

Ustuga, ktdra firma swiadczy teraz, jest w zasadzie taka sama jak 10 lat temu. Niestety czesto firma nie
jest pierwsza na rynku z nowa ustuga. Srednio jakos¢ nowych produktow i ustug mozna uznac¢ za
wyzsza niz u konkurentéw, ktérych firma ma wielu. Na tle konkurengji firma nie wypada jednak zbyt
dobrze.

Grupa docelowa, segmenty i persony

Segmentacja rynku to proces planowania, ktory dzieli duzy rynek na mniejsze, jednorodne jednostki
(grupy docelowe), ktére réznig sie od siebie potrzebami, cechami i zachowaniami zakupowymi. W
drugim kroku firma wybiera segment rynku, ktory najlepiej odpowiada jej misji i wyznaczonym celom.
Persony sa wykorzystywane w bardziej szczegétowej analizie w segmentacji marketingowej. Jest to
technika opisywania konkretnego klienta/klienta, jego rutyny, zainteresowan, danych osobowych
(wiek, miejsce zamieszkania, rodzina, osobowos¢ itp.), co powinno pomoéc zrozumiec jego sytuacje i
lepiej skierowa¢ do niego kampanie marketingowa. Persony sa przydatne w tworzeniu tekstow
reklamowych i innych materiatéw marketingowych.Wsréd najbardziej wiarygodnych i sprawdzonych
zrodel danych do tworzenia person:

¢ Google Analytics

e Portale spotecznosciowe
* Obserwacja zawodow

* Kwestionariusze, ankiety
* Burza mo6zgéw w zespole

* Wywiady grupowe

Dotychczasowi klienci DAEN, s.r.o. w przyszlosci rada miata stworzy¢ persone marketingowa —
idealnego klienta. Opierac¢ si¢ bedzie gtownie na badaniach ankietowych, Google Analytics, a takze
aktywnosci na portalach spotecznosciowych. Wazne jest, aby wymyslac¢ historie o tym, co sig stanie,
jesli w danych warunkach iw danym miejscu posta¢ DAEN spotka sie z ustuga, ktora $wiadczy firma.
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Cilova skupina, segmenty a persony

Jak definujete vasi cilovou skupinu?

pohlavi: D déti D Zeny D muii vékové rozmezi:lZI
rodinny stav:| | narodnost: :
vzdélani: | | pijem domacnosti: I:l
bydhste DPraha BIOO tis. + D 20-100 tis. D 5-20 tis. Dl 5 tis. B do 1. tis.

Jaké mate cilové segmenty (podle motivace k vasiznaéce)? ‘

| Priklad: Napoj Club-Mate segmentuje svoji cilovou skupinu podle motivi ke konzumaci na: H
| Individuality, Kancelaféti, Studenti, Geekové a Ridici. f

Ke kazdému segmentu vytvofte jednu personu +
jméno: vek: vzdélani: bydlisté:
rodinny stawv: povolani: prijem:

Co déla ve volném case?

lak vypada jeji/jeho béiny den?

Kdy a kde pfichazi do kontaktu s vasiznackou?
laké problémy mu/ji vaie znacka pomaha resit? foto
Proc si vasi znacku kupuje?

lakymi argumenty ho/ji pfesvédiujete,
aby si wybral/a pravé vasi znacku?

Wplyw COVID-19

Wedtug danych Ministerstwa Rozwoju Lokalnego Republiki Stowackiej na dzien 16 czerwca 2022 r.
istnialy tacznie 582 biura podrozy. W poréwnaniu z 2019 rokiem znacznie spadty, w tym roku byto ich
851. Cho¢ zachowania konsumpcyjne klientow CK zmieniajg sie co roku ze wzgledu na rézne aspekty
i trendy, to wciaz sa osoby, ktore wola korzystac z ustug biur podrozy w celu zabezpieczenia swoich
wakacji. Amadeus doszedt do wniosku, ze wraz z powrotem do podrozy globalnych mozna
spodziewac sie trendu w kierunku bardziej ztozonego planowania podrézy, zgodnie z badaniem , Jutro
umiejetnosci biur podrozy”. Kluczowa role odegraja biura podroézy, ktérych gtownym celem bedzie
przywroécenie ludziom zaufania do podrézowania.

Aby odzyska¢ klientéw w branzy turystycznej, konieczne bedzie poleganie na kilku umiejetnosciach,
ktérymi sa: empatia, jakosciowy zespdt, znajomos¢ technologii, obecnos$¢ w sieciach spoteczno$ciowych
ireaktywnos¢. Okres zwigzany z pandemig COVID-19 to czas edukacji i informacji dla klientéw DAEN,
s.r.0. Wprowadzono nowy system komunikacji z klientami, zmodyfikowano system rezerwacji na
stronie internetowej firmy oraz potozono wigkszy nacisk na fakt, ze wigkszos¢ klientéw przychodzi
przez Internet. W czasie pandemii tzw marketing internetowy (sieci spotecznosciowe, czat
internetowy).
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Nowa twarza w najwyzszych organach Stowarzyszenia Organizatorow Turystyki Republiki Czeskiej
jest Petr Novotny z touroperatora Adventura, ktéry w wywiadzie dla TTG Czech mowi: ,Mysle, zZe teraz
wazne jest, aby wytrwac i zachowac pozytywne nastawienie , nie poddawac sie. Po drugie, aby za wszelkq ceng
utrzymac funkcjonalny zespdt, firma jest w stanie z dnia na dzier wrécic do swojej pierwotnej dziatalnosci i dobrze
komunikowaé catq sytuacje z klientami. Kryzys wytrzymac ekonomicznie. W nadchodzqcych latach by¢é gotowym
do bardzo elastycznego reagowania na wszystkie zmiany i, mam nadzieje, mozliwosci, jakie przyniesie ten kryzys”.
Prezes Stowarzyszenia Organizatoréw Turystyki Republiki Czeskiej, Ladislav Havel, méwi rowniez w
wywiadzie dla TTG Czech: ,, Widzimy magiczna fale czarodziejskiej r6zdzki i wznowienie sprzedazy
ustug turystycznych. To tylko nasze pobozne zyczenia na razie. Rzeczywisto$¢ moze by¢ bardzo
stopniowym startem sprzedazy, mozemy spodziewac sie duzych zmian w strukturze zyczen naszych
klientow. Bedziemy o tym mysle¢, gdy bedziemy mieli realng pewnos¢ wsparcia legislacyjnego, ale
takze pewno$¢ dobrych relacji miedzywydzialowych Beda podréze, Czesi to nardd entuzjastow, ale tez
bardzo doswiadczonych podrdéznikow i tego tematu im (mam nadzieje) nie odbierze, ale jak czeskie
biura podrézy zbankrutuja, to po prostu pojada z sto zagranicznych. Ale czy tego wlasnie chcemy?

Pytania
1. Co uwaza Pan za najwieksza przewage konkurencyjna DAEN s.r.o. w poréwnaniu z
najwiekszymi konkurentami?

2. Czy znalazlbys inne CK (lub platformy), ktore moglyby by¢ postrzegane jako konkurencja?

3. W jakich segmentach specjalizuje si¢ DAEN s.r.0.?

4. Jak postapilibyscie, gdybyScie musieli stworzy¢ persony dla DAEN s.r.0.?

5. Jak oceniasz jako$¢ strony internetowej i prezentacji DAEN s.r.o. na portalach
spolecznosciowych?

6. Czy jest miejsce na ulepszenia? Co polecilbys firmie w zwiazku z trendem cyfryzacji? ~

7. Jak oceniasz pozycje biur podrozy we wspoltczesnym Swiecie?
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